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OZET

Uzun yillardir Ingaat firmalari tarafindan gerceklestirilmeye galisilan pazarlama ve satis faaliyetleri nedeniyle etkin
bir pazarlama stratejisi yontemi olusturulamamustir. Gayrimenkul sektoriiniin gelismesi ile birlikte gesitli dijital
pazarlama teknikleri kullanilmaya baslanmistir. Bu ¢aligmada amag¢ Gayrimenkul pazarlamada 6nemli bir yere
sahip olan Dijital pazarlama tekniklerinden Arama motoru reklamlarinin kullanim bigimleri ile ilgili bilgiler
vermek ve oOneriler gelistirebilmektir. Gayrimenkul Sektorii biinyesinde sosyokiiltiirel faktorler, teknolojik
gelismeler, Ekonomik ve diizenleyici degiskenler, Finansal sistem degisiklikleri gibi bir¢ok degiskeni
barindirmaktadir. Gayrimenkul sektoriinde rekabetin artmasiyla geleneksel pazarlama anlayisi yerini daha farkl
cagin gerektirdigi pazarlama anlayigina birakmaya baslamigtir. Gayrimenkul sektoriinde de tiiketicilere ulagmak
icin SEO calismalari, Google AdWorks calismalari, Goriintiili Reklamcilik gibi Dijital Pazarlama unsurlari
kullanilmaya baglanmistir. Gayrimenkul sektdriiniin gereksinimlerine gore sekillendirilen yeni bir pazarlama
anlaysi, dijital ve geleneksel pazarlama teknikleri kullanilarak sistemlestirilmesi 6nerilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Arama motorlari, dijital pazarlama, gayrimenkul

SEARCH ENGINE ADVERTISEMENTS FOR DIGITAL MARKETING IN REAL
ESTATE SECTOR

ABSTRACT

An efficient method of marketing strategy couldn’t have been formed because of the marketing and sales activities
performed by Construction companies for long years. In this review, the aim is to give information and evaluate
suggestions about usage types of Search Engine Advertisements which is a Digital Marketing Technique and has
an important role in Real Estate marketing. Real Estate Sector, is containing various variables such as sociocultural
factors, technological improvements, economical and regulative variables, financial system changes. As the
competition in Real Estate Sector increases, a different marketing concept of time period took place of the
traditional marketing concept. In Real Estate Sector Digital Marketing tools such as SEO, Google AdWords,
Visual Advertisement are being used to reach consumers. It is adviced that a new marketing concept that would
be shaped according to the needs of Real Estate Sector could be systematised by using digital and traditional
marketing techniques.
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1. GIiRiS

Gayrimenkul sektdrii, hizmet sunan bir sektordiir. insaat firmalar1 tarafindan iiretilen yapilarin pazarlamasi ve
satist hizmeti gayrimenkul firmalar1 tarafindan gerceklestirilmektedir.

Insaat sektoriinde miiteahhitler tarafindan iistlenilen konut satislar1 nedeni ile gayrimenkul sektériinde uzun yillar
bir pazarlama stratejisi yontemi olugturulamamistir. Bunun yaninda uzun yillar gayrimenkul sektorii de
olusturulamamigtir. Bunun en 6nemli nedeni ingaat sektdriinde yatirim yapabilecek kisilerin ¢cok rahat faaliyet
gosterebilmesidir. Miiteahhitler inga etmigler kendileri satmiglardir. Bir yonetici ya da egitim gerektiren yaklasimi
onaylamamiglardir.

Gayrimenkul sektoriiniin gelismesi ile birlikte firmalarda yoneticiler ve egitimli danigmanlar gorev almaya
baslamistir. Teknolojinin de etkisi ile yeni gelisen dijital pazarlama teknikleri geleneksel gayrimenkul pazarlama
tekniklerinin yerini almaya baglamstir.

Calismanin amaci, dijital pazarlama tekniklerinden birisi olan arama motoru reklamlarimin gayrimenkul
pazarlamast icerisinde kullanilabilme bigimleri hakkinda bilgi verebilmek ve bu dogrultuda Oneriler
gelistirebilmektir.

2. GAYRIMENKUL SEKTORU

Tiirk Dil Kurumu tarafindan taginmaz olarak da ifade edilen gayrimenkul kavrami taginamayan ev ve miilkleri
ifade etmek i¢in kullanilan bir kavramdir (Tirk Dil Kurumu, 2014). Tasinmaz miilklerle ilgili faaliyetlerin yer
aldig1 gayrimenkul sektorii giderek gelisen bir ve talebin siirekliliginin oldugu bir sektér olarak nitelendirilebilir.

Gayrimenkul sektorii igerisinde arsa, arazi ve binalarin alinip satilmasi faaliyetlerinin yer aldigi sdylenebilir.
Buradan hareketle sozliik anlami tasinmaz miilkler olan gayrimenkuliin sektor icerisinde bu miilklere dair
faaliyetleri kapsadiginin sdylenmesi miimkiin olacaktir.

Gayrimenkul sektort, tarihsel siire¢ icerisindeki gelisiminde bulundugu cevredeki sosyal, ekonomik, kiiltiirel,
teknolojik birgok faktdrden etkilenmistir. Bu faktorler ayn1 zamanda onun sekillenmesini, &zelliklerinin
olugsmasint da saglamistir. Bu nedenle gayrimenkul sektoriiniin isleyisinde etkili faktorler dort baslik altinda
incelenmektedir. Bunlar su sekilde siralanmaktadir;

Sosyo-kiiltiirel faktorler
Teknolojik gelismeler

e Ekonomik ve diizenleyici degiskenler
o Finansal sistem degisiklikler

Gorildigi iizere gayrimenkul sektorii biinyesinde bir¢ok degiskeni barindiran bir sektdérdiir. Bununla birlikte
gayrimenkul sektoriiniin Tiirkiye’de ve diinyada biiylime egilimi igerisinde olmasi sektoriin ifade ettigi 6nemi
korumas1 sonucunu da beraberinde getirmektedir.

Gayrimenkul sektorii farkli tiirde gayrimenkullerden olugsmaktadir. Bu tiirler su sekilde siralanmaktadir: Tarimsal
gayrimenkuller, ticari gayrimenkuller, turizm amagli gayrimenkuller, mesken gruplari, karma kullanimli
gayrimenkuller, arsalar ve kentsel nitelikli araziler, sinai nitelikli gayrimenkuller (Vural, 2007). Sayilan ¢esitlerden
de goriildiigii iizere bir¢ok gayrimenkul ¢esidi bulunmaktadir.

Zaman igerisinde yukarida bahsedilen tiirleri incelemek oldukga giic olmaya baslamasi nedeni ile su sekilde
smiflandirilmaya baslamistir (Dogrul, 2011);

e Bina: Daire, miistakil ev ve villa
e Ticari: Diikkan, ofis, magaza, depo, fabrika, otel, yazlik
e Arsa: Bahge, arazi, tarla, imarli konut

Bu tip bir siniflandirmayi tiim gayrimenkul sektorii kabul etmemektedir. Bu farkli siniflandirmalardan bir digeri
su sekildedir (Cengel, 2013);

o Konutlar
e Ticari amach emlaklar
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e Endiistriyel amagli emlaklar
e Tarima yonelik emlaklar
o Ozel amach teskil eden emlaklar

Gayrimenkul siniflandirilmasinda ¢ok ¢esitli yaklasimlar bulunmakla birlikte bu yaklagimlarin timii
kullanilmaktadir.

Gayrimenkullerin temel 6zellikleri su sekilde siralanmaktadir (Vural, 2007);

o Fiziksel olma
e Yasal olma
e Ekonomik deger sunma

Fiziksel olma, gayrimenkullerin fiziksel gozle goriilen 6zelliklerini kapsamaktadir. Arsa, arazi gibi hususlar
fiziksel olma ozelligi igerisinde degerlendirilmektedir. Yasal olma 6zelligi gayrimenkullerin alim ve satim
islemleri esnasinda hukukun gerektirdiklerinin géz 6niinde bulundurulmasini ifade etmektedir. Ekonomik deger
sunma 6zelligi ise gayrimenkullerin yatirim araci olmalart ile direkt bir iligkiye sahiptir. Gayrimenkullerin karl
bir yatirnm araci olarak algilanmasi nedeniyle ekonomik deger sunma ozelliginden bahsedilmesi miimkiin
olmaktadir (Cengel, 2013).

Gayrimenkul sektoriinii etkileyen unsurlar kapsaminda piyasa degeri, kullanim degeri, yatirim degeri, isletme
degeri ve vergi degeri yer almaktadir.

Piyasa degeri: Gayrimenkul sektoriinde konutun degeri ile sahip oldugu fiyat ayni seyi ifade etmiyor olabilir. Bu
nedenle de piyasa degeri kavramina ihtiya¢ duyulmaktadir. Piyasa degeri, saticinin baski altinda kalmadan istekle
satacagl ve alacak kisinin de istekle alacagi fiyat seklinde ifade edilebilir (Siso, 2009). Piyasa degerinin
belirlenmesinde dikkate alinmasi gereken hususlar ise; piyasa kosullari, taraflarin gerekli donanima sahip olup
olmadiklart, fiyatin mantik sinirlari gergevesinde belirlenmesi, alici ve satict konumundaki kisi ya da kurumlarinin
cikarlarinin gozetilmesi, yiiriitillen faaliyetlerin etik degerler goz 6ntinde bulundurularak ilerlemesi seklindedir
(Cengel, 2013). Burada sayilan hususlarin dikkate alinmasi halinde gayrimenkule dair tahmini degerin
hesaplanmasi olast olmaktadir.

Kullanim degeri: Piyasa degerinin aciklanmasinin ardindan kullanim degeri unsurunun varligindan soz
edilebilecektir. Gayrimenkule dair kiralama, satin alma gibi kullanimlarin degerinin belirlenmesi siireci kullanim
degerini ifade etmektedir denilebilir.

Yatirim degeri: Yatirim degeri ile ilgili deginilmesi gereken ilk husus kullanim degerinden farkli olarak alicilar
ve saticilar i¢in olusan degeri goz Oniinde bulundurmaktadir. Bu nedenle de yatirim degerinin gayrimenkul
sektoriindeki faaliyetler kapsaminda yer alan taraflar agisindan bilyikk 6neme sahip oldugunun sdylenmesi
miimkiindiir (Yildirim, 2012). Verilen bilgilerden hareketle yatirim degerinin pazarlama faaliyetlerinin saglikl bir
sekilde ilerlemesi adina direkt etkileri oldugu sdylenebilecektir.

isletme degeri ve Vergi degeri: isletme degeri gayrimenkul sektoriindeki emlak iiriinlerini bir biitiin olarak ele
almaktadir. Bu nedenle gayrimenkul sektoriiniin etkileyen unsurlarin tamamu ile iligkili oldugu sdylenebilecektir.
Vergi degeri ise, yasal olarak belirlenmis bir deger olup emlak {iriiniin degerinin hesaplanmasi siirecinde g6z
onilinde bulundurulmasi gereken vergileri ifade etmektedir. O halde vergi degerinin piyasa degerinin belirli bir
oranina karsilik gelen bir deger oldugunun sdylenmesi yanlis olmayacaktir (Cengel, 2013).

Gayrimenkul sektoriintin diger sektorlerle olan iligkisi stirekli bir haldedir. Diger bir ifade ile gayrimenkul
sektoriinde bir hareketlilik s6z konusudur ve bu da diger sektorlere olumlu yansiyan bir 6zelliktir. Buradan
hareketle gayrimenkuliin istihdam noktasinda 6nemli artilarindan s6z edilmesi miimkiin olacaktir.

Gayrimenkul Tiirkiye’de ve Diinyada giderek gelisen bir sektdr haline doniismiistiir. Gayrimenkul sektdriinde
yapilan harcamalarin toplumun ekonomik durumunun anlasilmasinda etkili bir unsurdur. Bu baglamda

gayrimenkul sektoriiniin ekonomideki yeri son derece etkindir (Karadeniz vd., 2009).

Toplumun refah diizeyini gdsteren 6nemli bir ara¢ olmasi yaninda ayni zamanda gayrimenkul sektorii, milli gelir
diizeyi hakkinda bilgi edinilebilecek bir sektordiir.

Kiiresellesen diinyada yerli ve yabanci yatirnmcilar ekonomiler i¢in son derece dnemlidirler. Yatirimlarin iilke
ekonomisine yon verecek bir etkiye sahiptirler. Yatirimcilar agisindan Gayrimenkul sektorii yatirim agisindan
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avantajl sektorlerden birisi olarak goriilmektedir. Bunun en 6nemli sebebi, gayrimenkuliin yatirimecilar igin
enflasyona karst koruyucu bir gorev iistlenmesidir (Oztiirk & Fitéz, 2009). Yatirimeilar, yatirimlarini
koruyabilmek aymi zamanda degerlenebilmesi igin risk ve belirsizliklerin en az diizeyde olmasina 6nem
vermektedirler. Gayrimenkul sektoriine yatirimeilarin yatirim yapmasi, enflasyon belirsizligi araciligr ile ortaya
cikabilecek sorunlar karsisinda kendilerini koruyabilecek bir sektdr olmasi nedeni ile daha ¢ok tercih edilmektedir.
Bu nedenle de gayrimenkul sektdrii, ekonomide giderek artan bir dneme sahip olmaktadir.

Gelismekte olan iilkelerde yapilan yatirimlarin deger kazanmasi istikrarin saglanabilmesi agisindan son derece
onemlidir. Bununla birlikte gayrimenkul sektorii sadece yatirimlar nedeni ile ekonomi i¢in 6nemli degildir.
Istihdam acisindan da gelismekte olan ekonomiler i¢in son derece énemlidir (Siso, 2009).

Sektoriin gelisiminde ¢evresel faktorler son derece etkilidir. Bu faktorler igerisinde en onemlisi kuskusuz
ekonomik gelismelerdir. Ekonomideki inis ¢ikislar ve diger hareketler gayrimenkul sektoriiniin gelisimi iizerinde
direkt bir etkiye sahiptir.

3. GAYRIMENKUL PAZARLAMA

Gayrimenkul pazarlama, diger sektorlerden farkli bir sekilde iiretimden once baslayarak satis sonrasina dek devam
etmektedir. Bu noktada siirecin yonetimi son derece dnemlidir. Pazarlama yonetimi, isletmenin kar amacin
gerceklestirerek miisterinin istek ve gereksinimlerini biiyiik bir memnuniyetle karsilamak tizere tiriin, hizmet, fiyat,
dagitim ve tanitim gibi pazarlama bilesenlerinin planlama, yonetim ve denetim gabalarinin tiimiine karsilik
gelmektedir (Emgin & Siingii, 2004).

Amerikan Pazarlama Birligi (AMA)’nin taniminda pazarlama yonetimi; bireysel ve oOrgiitsel amaglar tatmin
edecek degisimleri saglamak tizere fikirleri, lirlinleri ve hizmetleri kavramlandirma, fiyatlandirma, tutundurma ve
dagitimini planlama ve yiiriitme siireci olarak nitelendirilmektedir (Yiikselen, 2012).

Isletme, belirledigi hedef miisteri kitlesine ulasabilmesi i¢in oncelikle rekabet giicii analizini dogru yapmak
zorundadir. Rakipler iyi tespit edilmelidir ki onlar dniine gecilebilsin.

Potansiyel ve mevcut rakipler tespit edildikten sonra onlarin stratejilerinin, amaglarinin, i yapma yollari, gii¢li ve
zay1f yonlerini igeren swot analizi yapilmasi gerekmektedir (Kotler, 2010).

Gayrimenkul sektorii, insanlarin temel barinma ihtiyacini karsilamasi nedeni ile gida sektoriiniin oldugu gibi daima
var olacaktir. Gayrimenkul sektoriinde pazarlama siirecinde birgok hata yapilmis pazarlama uzun yillar
dnemsenmemistir. Gayrimenkul sektdriinde iiretim insaat sektorii tarafindan yapilmaktadir. Insaat sektorii, konut,
farkli iglevler i¢in bina ve alt yap1 yatirimlart seklinde ¢ok genis bir alanda faaliyet gostermektedir.

Insaat sektdriinde pazarlamanin; iiriin, yer, fiyat, tutundurma ve insandan olusan temel bilesenleri pek ¢ok faktorle
iliskilidir. Isletmenin faaliyet alan1, miisteri profili, miisteri hacmine, rakiplerin pazarlama stratejileri ile iliskilidir.

Pazarlama, st yonetimden baslayarak tim isletme igerisinde sistemli bir orgiitlenme ile gerceklestirilmesi
gerekmektedir. Bu sekilde Ingaat firmalari kendilerinin ulusal ve uluslararasi piyasada rekabet edebilir bir diizeye
gelebilecektir.

Gayrimenkul sektoriinde uzun bir siire pazarlamaya 6nem verilmemistir (Polat & Donmez, 2009). Bu sektorde
pazarlamanin uzun yillar 6nemsenmemesindeki en dnemli nedeni modern yonetim anlayisindan ve yeniliklerden
uzak bir sektor olarak uzun yillar hizmet vermesidir. Genellikle miiteahhit hakimiyetli bir sektdr olmasi en temel
nedendir.

Miiteahhit olabilmek i¢in egitim almis bir yonetici olmaya gerek bulunmamaktadir bu baglamda sektor hem isleyis
adma hem de pazarlama adina bir 6rgiitlenme uzun yillar yasayamamustir.

Teknolojinin gelismesiyle yap1 malzemelerinin {iretim ve ticareti, bina iiretim planlamasi, akilli bina teknolojisi,
teknik hizmetler, yoneticilik faaliyetleri, mevcut yapilarin bakim ve onarima iliskin hizmetler hem miiteahhitligin
hem de gayrimenkul sektoriiniin zorunlu olarak kendiliginden bir degisim ve gelisim siireci yasamasina neden
olmustur (Bayraktar, 2007).
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Uriin iiretildikten sonra ya da iiretim asamas1 siirerken satilmas ya da kiralanmasi igin gayrimenkul sektdriine
gelir. Sektor tiretici degil hizmet sunan bir sektordiir. Bir bagka deyisle gayrimenkul sektdriinde aracilik hizmeti
verilmektedir. Amag ticaretin tiim unsurlarinda oldugu gibi isletmelerin kara gegmesidir. Kara gecebilmek icin de
satis ya da kiralama yapmak zorundadirlar. Bu da planli bir pazarlama stratejisi gerektirmektedir.

Gayrimenkul sirketlerinde pazarlama siireci, birebir sicak satis seklinde gerceklesmektedir. Once miisteri bir
gayrimenkulii satin alma veya kiralama karar1 vermektedir. Daha sonra gayrimenkul sirketleri ile iletisime gegmek
ister. Bu noktada tercih edilebilir olmak igin cesitli stratejiler yaratilmalidir. ikinci asamada miisteri firmay1 se¢mis
ve bu noktada satig ya da kiralama siireci baslayarak miisteri ile diyalog baglar. Sonuncu asamada da miisterinin
konut satin almasi ya da kiralamasi saglanarak pazarlama siireci tamamlanmis olur. Bu siire¢ ¢ok kisa siirebildigi
gibi uzun bir siirecte siirebilmektedir. Miisterinin tercih sebeplerini arttirmak bu noktada 6nemli bir unsur olarak
kargimiza ¢ikmaktadir.

Geleneksel pazarlamada siire¢ su sekilde islemektedir;

[k asama: Gayrimenkul sirketinin diger sirketlerden farkli olarak miisteriye ne sunacagi ve bunun da miisterinin
bu sirketi segmesine nasil sebep olabilecegi konusu incelenir.

Miisterinin, gayrimenkul firmasinin giivenilir, prensipli ¢alismalarini, ulusal ya da uluslararasi nitelikte oldugunun
miigteriye duyurulmasi gerekmektedir.

Sirketler miisteri memnuniyetini yiiksek tutmalar1 gerekmektedir. Memnun olan miisteri memnuniyetini gevresine
aktarir. Boylelikle sirketin miisteri portfoyii artmis olur. Bu sekilde miisteri portfoylinii arttirabilmek igin
miisterinin ilgisini ¢ekecek unsurlart 6n plana ¢ikarmak gerekmektedir.

Miisteri aradig 6zelliklere sahip bir gayrimenkuliin gerek ilan gerekse bagka yontemlerle duyumunu aldiginda
hemen iletisime gegmektedir. Hizmeti veren gayrimenkul sirketinin ismi bu noktada dnemli olmamaktadir.
Miisteri hizmeti kim veriyor ise ona gitmektedir.

Ikinci asama: Bu asamada miisteri, gayrimenkul sirketiyle iletisime gecmektedir. Miisterilerin bekledigi hizmet,
kisiden kisiye farklilik gdsterebilmektedir. Bu baglamda ilk izlenim ¢ok 6nemlidir. Gayrimenkul pazarlamanin en
O6nemli unsuru yiiz yiize satisin yapilmasidir. Bu nedenle de miisteri kendisi ile ilgilenilmesini ve beklentilerinin
karsilanmasini beklemektedir. Gayrimenkul danigmani, miisteri ile ilgilenmez ya da onun ihtiyaglarina cevap
veremez ise onu hemen kaybeder. Gayrimenkul danismani hem iyi egitimli olmali hem de gii¢li iletisim
becerilerine sahip olmalidir.

Miisterinin beklentilerini karsilayacak diizeydeki danigsmanlar sirkete, rakipleri igerisinde biiylik avantaj
saglamaktadir.

Gayrimenkul sirketi hakkinda miisterinin ilk girdigi andaki diigiincesi de ¢ok dnemlidir. Satig biirosunun mimarisi,
dekorasyonu ile miisteri {izerinde sik, kaliteli bir firma imas1 birakmasi gerekmektedir.

Ucgiincii asama: Ilk iki asamada miisterinin tam istedigi iiriinii bulmas: ile birlikte satis ve kiralama asamasina
gecilmektedir. Danismanin miisteri {izerinde objektif davrandigi izlenimi birakmasi gerekmektedir. Satig
islemlerinin eksiksiz, hizli ve miisteri memnuniyetini en st diizeyde tutucu bir sekilde yapilmasi gerekmektedir.
Memnun olan miisteri muhakkak ki bir bagka miisteriyi getirecektir.

Gayrimenkul sektoriinde rekabetin artmasiyla geleneksel pazarlama anlayisi yerini daha farkli ¢agin gerektirdigi
pazarlama anlayisina birakmaya baglamistir.

4. GAYRIMENKUL SEKTORUNDE DIiJITAL PAZARLAMADA ARAMA MOTORLARI
REKLAMLARI

Teknolojinin ve yasam sekillerinin degismesi ile birlikte dijital yasam hizl bir sekilde yayginlagsmaktadir. Tiim
alanlarda oldugu gibi pazarlama alaninda da dijitallesme kagiilmaz olmustur. Pazarlamanin teknoloji ile birlestigi
ve sanal olarak pazarlama siirecinin gergeklestigi bir pazarlama tiiriinii tammlamaktadir. Dijital pazarlamada,
tanitim faaliyetlerini daha etkili ve daha genis kitlelere aktarmak igin internet sistemine dayali bilgi teknolojisi
kullanilmaktadir (Merisavo, 2006).
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Dijital pazarlama, teknolojinin tiim olanaklar1 kullanmaktadir. Tiiketiciler, internetin sundugu tim iletigim
olanaklari ile istedikleri ya da dijital pazarlama ile haberdar olduklart iiriinlere ulasmaktadirlar. Dijital pazarlama,
internet teknolojileri aracilig ile tiiketicilere ulasmanin en hizli ve daha ucuz yolu olarak kabul edilmektedir.

Dijital pazarlama, yeni iletisim kanallar1 yaratmistir. Bu iletisim kanallar1 miisterinin ve iireticinin birbirleri ile
daha yakm iliski kurmalarmma ve pazarlama danismanlarimin bireysel olarak dogrudan miigteri ile iletisim
kurabilmelerine olanak saglamaktadir.

Dijital pazarlama, internet, cep telefonu vb. iletisim araglart araciligi ile miisterilere yakin olmaktadir (Cizmeci &
Ercan, 2015). Mobil teknoloji iiriinlerinin kullanilarak tiiketicilere ulagmak daha etkili ve avantajl olarak kabul
edilmektedir. Bununla birlikte dijital pazarlama fireticilere miisterileri ile bireysel iletisim kurma imkani da
saglamaktadir.

Dijital pazarlamada iireticiler, tiim sorumluluklar1 almaktadir. Tiiketicileri etkileyerek onlara siirekli ulagsmay1
hedeflemektedir. Dijital pazarlama da konu olan sektor bir biitiin olarak ele alinmaktadir (Karahasan, 2012).

Gayrimenkul sektoriiniin de bu gelismenin disinda kalma olasiligir imkansiz bir hale gelmistir. Gayrimenkul
sektoriinde tiiketicilere ulagmak i¢in kullanilmasi gereken pazarlama kanallar1 degisim halinde. Teknolojinin ¢ok
hizli degismesinin de etkisiyle tliketici davraniglari da diizenli olarak incelenmesine olanak saglamaktadir.

4.1. SEO

Dijital pazarlamanin en énemli amaglarindan birisi tiiketicilerin lirlinlere ve hizmetlere erismesini kolaylagtirarak
tirlinleri bulmalarini kolaylagtirmaktir.

Veri tabanlari, belli anahtar kelimeler ile bircok seyi gruplandirdiklari i¢in tiiketicilerin aradiklari iirlin ve
hizmetleri hizli bir sekilde saglayabilmektedir.

Gayrimenkul sirketi, dijital pazarlamanin ilk adimi olarak bir web sitesi hazirlamasi gerekmektedir. Bu web
sitesinde firma, misyonunu, vizyonunu, hizmetlerini en iyi sekilde tanitmalidir. Ayrica firma iriinleri hakkinda
miigterinin tiim beklentisini karsilayacak sekilde iriinleri hakkinda bilgi vermeden temel nitelikleri hakkinda bilgi
vermesi gerekmektedir. Ciinkii konut, yiiz yiize yapilacak olan goriisme neticesinde satilabilmektedir.
Gayrimenkul sektorii iiriinlerinin alimi, bir ayakkabi ya da giysi alimi gibi degildir. Bu nedenle firma miisteriye
web sitesinde kendisini ve {irlinlini iyi bir sekilde tanitmali ve onu ofisine ¢ekmeyi basarabilecek sekilde
meraklandirmalidir.

Sirketin web sitesinin, arama motorlarinda kendi alanindaki muadilleri igerisinde iist siralarda ¢ikabilmesi igin
birkag yil siiren bir zaman dilimi gerekmektedir (Sirovich & Darie, 2007). Bununla birlikte gecen zaman dilimi
icerisinde sitenin de alt yapisinda iyilestirmeler gerekebilmektedir. Bu nedenle firmalar bu zaman dilimini
beklemek yerine SEO c¢alismalari ile daha kisa siirede muadilleri igerisinde arama motorlarinda iist siralarda yer
alarak miigteriye daha kolay ulasabilme olanagi saglamaktadir (Puchkov, 2016). Gayrimenkul firmalar1 web
siteleri i¢gin SEO ¢aligmalar1 yaptirmalar1 gerekmektedir. Cogu gayrimenkul firmasi digaridan bu konu ile destek
alma yolunu secerken bazi firmalar da kendi ekibini kurarak bu ¢aligmalar1 gergeklestirmektedir.

4.2. Google AdWords

Dijital pazarlamada internet iizerinde farkli platformlarda reklam vererek miisteriye ulasabilmek en temel amag
olarak kabul edilmektedir. Bu platfotmlara verilen reklamlardan ¢ok kisa siirede ve en yiiksek verimle sonuglar
alinmaktadir. Ustelik bu platformlar geleneksel reklamcilik anlayisinda oldugu gibi biiyiik miktarlarda biitceli
olmamaktadirlar. Giinliik hatta saatlik bile verilebilmektedir.

Google AdWords’de bu platformlardan birisidir ve en 6nemlisidir. Bu sistemde, reklam veren gayrimenkul
firmasinin arama motoru sonug sayfasindaki konumunu, anahtar kelimeler ile ilk siraya tasinarak miisteriyi
firmaya ¢ekmek amagtir. Bu kelimeleri firmanin iiriinleri ile ilgili kelimelerden olusmaktadir (konut, mutfak, oda
sayist vs.). Bunlar ayn1 zamanda anahtar kelime olarak adlandirilmaktadir. Bu anahtar kelimeler i¢in Google
kelime basina iicret almaktadir. Kelimeler tiklandik¢a firma Google’a licret vermektedir. Giiniin belli saatlerinde,
tim giin yayinda olabilme secenekleri bulunmaktadir. Reklam uzmam firmada beklenilen performansin
yakalanabilmesi i¢in anahtar kelime se¢imini gayrimenkul firmasimin kendisini ve iiriinlerini tam olarak
karsilayacak sekilde yapmak durumundadir.
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Satin alinan kelimelerden birisi ihtiyacina gore konut arayan miisterinin aradigi kelime ile ortiisiirse firmanin
reklami, arama motoru sayfasinin en {istiinde ya da sayfanin yaninda ¢ikmaktadir (Selguk & Ozliik, 2013). Béylece
miigteri belki de ihtiyacindan farkli bir konut alimina da yonelebilecek ve firmaya gelebilecektir. Belki de
ihtiyacina uygun evi firmada bulacak ve satig ofisine daireleri gormek, satin almak icin gidebilecektir. Miisterinin
aradig1 standartlarda dort sirkette daireler bulunmakta iken adwords veren firma diger firmalarin iizerinde arama
motoru sayfasinin ilk sirasinda ¢ikarak rakiplerini gecmis ve miisteriyi kendi firmasina dairesine ¢ekmeyi
bagarabilmistir. Misteri satis ofisine geldiginde artik pazarlama danigmani isi sona erdirecektir.

Giliniimiizde gayrimenkul sirketlerinin ¢ok yaygin bir sekilde Google AdWords reklamlar1 kullanmaya
baglamislardir. Bunun en dnemli sebebi, miisterinin neleri aradigi, ne bekledigi gibi birgok konu hakkinda hemen
bilgi edinilmesini saglamaktadir. Bu sistem miisterilerin hangi bélgeden en ¢ok olduklari, hangi saatlerde yogun
olarak konut ile ilgili arama yaptiklar1 goriilebilmektedir.

4.3. Goriintii Reklamcihk

Internette bulunan farkli reklam platformlarindan birisidir. Gayrimenkul sektorii de bu platformu giderek artan bir
sekilde kullanmaya baglamistir.

Gorintiili reklamlar, firmalarin kendi sitelerinde baska firmalarin elektronik posterlerinin yayinlanmasidir.
Firmalar bu reklamlar kendi sitelerinde yayinlanmasi i¢in siteleri aktiflestirmeleri gerekmektedir (Papadimitriou
vd., 2011). Banner olarak nitelendirilen bu reklamlar son derece etkili bir pazarlama aracidir. Ozellikle
gayrimenkul sektoriinde firmalarin projelerinin 6zelliklerinin en 6nemli noktalar1 kisa ve net bir vurgu ve resim
destegi ile sunulmaktadir. Miisterinin konut alimu ile ilgili bir niyeti olmadan ya da kararsiz iken bile cazip banner
etkisi ile satis ofisine gidebilmektedir.

5. SONUC

Gayrimenkul sektoriinde rekabetin artmasiyla geleneksel pazarlama anlayisi yerini daha farkli cagin gerektirdigi
pazarlama anlayigina birakmaya baslamistir. Teknolojinin ve internet kullaniminin ¢ok artmasinin yani sira
gayrimenkul bir sektor haline doniismeye baslamistir. Biiyiik sirketler kurulmaya baslamis egitimli yoneticiler
sirketleri yonetmeye baglamis ve en 6nemlisi lisans diizeyinde egitim almis danigmanlar sirketlerde ¢aligmaya
baglamistir. Dolayisi ile diger sektorlerde var olan ve hizla geliserek uygulamasi yayginlagan dijital pazarlama
gayrimenkul sektoriinde de uygulanmaya baglamistir. Ancak sektdrde belli bir sistematige heniiz oturtulamamis
olmakla birlikte yakin zamanda tek kullanilan pazarlama teknigi olma yolunda hizla ilerlemektedir.

Gayrimenkul sektoriiniin {iriinleri oldukga pahali iiriinlerdir. Bu pahali iiriinlerin en etkin, en yaygin ve en hizl
sekilde pazarlanmasi gerekmektedir. Sektorde konut satiglari sadece yiiz ylize yapilabildigi i¢in geleneksel
gayrimenkul pazarlama teknikleri tamamen birakilamamaktadir. Ancak pazarlamanin son agsamasinda geleneksel
pazarlama teknikleri isler hale getirilerek konut satiglar1 gerceklestirilmelidir. Bu noktaya gelene kadar biiyiik
oOlciide dijital pazarlama teknikleri kullanilmaya baglanmustir. Dijital pazarlama siirecinde firmalar en fazla arama
motoru reklamlarina agirlik vermektedirler. Arama motoru reklamlarimin tim sekilleri bir uzman tarafindan
yapilabilmektedir. Bu reklamlar ile miisteri profili, portfoyili, cografi dagilimi ve en etkin arama saatleri
raporlanabilmektedir. Ustelik arama motoru saglayicisina verilen iicret geleneksel reklam biitgelerinin ¢ok altinda
kalmaktadir. Gayrimenkul firmasina iistelik tiim Tirkiye’ye ve Yurt disina ulasabilen ¢ok genis bir cografya
tizerinde konutlarini tanitabilme olanagi sunmaktadir.

Gayrimenkul sektoriinde arama motorlart reklamlari ile miisterilerin hangi kaynaklari kullanarak doniis
yaptiklarinin hizli bir sekilde anlasilmasi sonuca daha cabuk ulagilmasina olanak saglamaktadir. Bu da
gayrimenkul sirketine arama motoru reklamlarindan hangisinin daha isler hangisinin daha az isler oldugunu
gorerek az igler olan kanala son verme sansini vermektedir.

Gayrimenkul sektoriinde sadece dijital pazarlama ya da sadece geleneksel pazarlama kullanilamamaktadir. Konut
satin alan miisteri hayatinin en biiyiik yatirimini buna yapmaktadir. Dolayisi ile genellikle bir kere yapmaktadir.
Internet iizerinden konut alabilme sans1 ya da diisiincesi asla barindirmayan bir miisteri profiline sahiptir
gayrimenkul sektorii. Bu baglamda satis ofislerinde yiiz ylize satin alim1 ya da daire ziyaretini ger¢eklestirir. Bu
noktada geleneksel pazarlama anlayisi kullanilmaktadir. Ancak giinlimiizde miisterinin gayrimenkul firmalarinin
satig ofisine gelmesini saglayici pazarlama unsuru da dijital pazarlama teknikleridir.

Gayrimenkul sektoriiniin gereksinimlerine gore sekillendirilen yeni bir pazarlama anlayisi, dijital ve geleneksel
pazarlama teknikleri kullanilarak sistemlestirilmesi 6nerilmektedir.
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